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Pada dasarnya tujuan mendirikan perusahaan adalah diperolehnya laba yang maksimal. Suatu 
perusahaan dikatakan berhasil apabila perusahaan itu dapat memasarkan produknya dengan 
harga yang menguntungkan pada tingkat kualitas yang diharapkan. Dengan rumusan masalah 
apakah harga barang, promosi dan saluran distribusi berpengaruh secara parsil, simultan dan 
variabel manakah yang mempunyai pengaruh paling dominan terhadap volume penjualan pupuk 
organik non subsidi pada CV Gunung Mas Gresik. Adapun dalam penelitian ini menggunakan 
analisa data yaitu Regresi linier berganda, korelasi berganda, koefesien determinasi, uji t dan uji 
F.Dari hasil analisis diperoleh persamaan regresi sebesar Y=-
1492.889+0,750X1+0,570X2+0,763X3, hasil korelasi berganda = 0,814,koefesien determinasi 
(R2) = 0,814 kemudian hasil uji t masing-masing variabel harga barang (5,218), promosi (3,440) 
dan saluran distribusi (4,842) dengan ttabel (1,725)sedangkan dengan tingkat signifikan α (0,05). 
Kemudian uji F diperoleh Fhitung sebesar 13,065sedangkan Ftabel sebesar 3,0984. Maka ada 
hubungan yang positif dan variabel yang paling dominan adalah saluran distribusi yaitu sebesar 
0,763. 
 




Persaingan dalam dunia usaha dan industri saat ini sangatlah ketat dengan dengan banyaknya 
persaingan, mengingat bertambahnya perusahaan-perusahaan yang semakin banyak. Suatu 
perusahaan yang baru berdiri atau baru dengan mengeluarkan produk barunya apabila tidak 
dipasarkan kepada konsumen maka bisa kita lihat perusahaaan kurang maksimal atau bisa di 
katakan sia-sia. Hal itu di sebabkan karena adanya persaingan dalam dunia perdagangan dan 
perindustrian semakin meningkat. Karena dengan adanya dorongan kemajuan teknologi yang 
semakin meningkat. Maka ada hal yang harus yang perlu diperhatikan oleh perusahaan untuk 
meningkatkan volume penjualan antara lain adalah tentang strategi pemasaran yaitu bauran 
pemasaran (marketing mix) dan bauran promosi (promotional mix). Dari dua bauran tersebut 
terkandung faktor-faktor yang mempengaruhi volume penjualan yang harus di perhatikan oleh 
perusahaan. Faktor-faktor yang mempengaruhi volume penjualan antara lain adalah kualitas 
produk yang merupakan bagian dari bauran pemasaran. Maka perusahaan dituntut memberikan 
kualitas barang yang bagus agar tidak kalah dengan pesaing yang lain dan mampu meningkatkan 
volume penjualan. Kemudian hal selanjutnya yang harus dilakukan dari perusahaan dalam 
memperkenalkan produk atau bisa mempertahankan perusahannya dari pesaing untuk 
meningkatkan volume penjualan melalui strategi pemasaran. Salah satunya adalah melakukan 
pengiklanan yang merupakan bagian dari bauran promosi. Pengiklanan tersebut sangatlah 
penting untuk mengembangkan produk yang akan dipasarkan untuk menghadapi persaingan. 
Dari bauran promosi ini perusahaan bisa melakukan pengiklanan, karena pengiklanan ini 
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sangatlah penting untuk memacu berkembangnya produk dipasaran dalam menghadapi 
persaingan. . Selain mempertimbangkan kualitas produk dan pengiklanan, yang perlu 
diperhatikan oleh perusahaan adalah harga yang juga merupakan bagian dari bauran pemasaran.  
Harga merupakan salah satu faktor penting yang harus dipertimbangkan oleh konsumen 
guna untuk memenuhi kebutuhan atau melakukan pembelian di samping melihat kualitas produk 
yang akan dibeli oleh konsumen. Menurut Subagyo, (2015) Harga merupakan sesuatu yang 
diserahkan dalam pertukaran untuk mendapatkan suatu barang dan jasa. Berdasarkan latar 
belakang diatas, maka penulis tertarik mengambil judul penelitian : “ Analisis Pengaruh Harga, 
Promosi, dan Saluran Distribusi Terhadap Volume Penjualan Pupuk Organik Non Subsidi Pada 
CV Gunung Mas Gresik”. Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui faktor harga barang, 
promosi dan saluran distribusi berpengaruh signifikan secara parsial terhadap volume penjualan 
pupuk organik non subsidi pada CV Gunung Mas Gresik, untuk mengetahui faktor harga barang, 
promosi dan saluran distribusi berpengaruh signifikan secara simultan terhadap volume 
penjualan pupuk organik non subsidi pada CV Gunung Mas Gresik, dan untuk mengetahui 
variabel manakah yang paling dominan mempengaruhi volume penjualan pupuk organik non 
subsidi pada CV Gunung Mas Gresik. 
 
Harga 
Menurut Subagyo (2015) Harga merupakan sesuatu yang diserahkan dalam pertukaran untuk 
mendapatkan suatu barang dan jasa. Secara definitif harga merupakan nilai tukar atas barang dan 
jasa yang berarti segala sesuatu dipertukarkan dipasar. Jadi dapat disampulkan bahwa harga 
adalah sejumlah uang yang dibutuhkan oleh konsumen atau calon pembeli untuk melalukan 
pertukaran guna memperoleh manfaat dari sebuah barang atau jasa yang akan dibeli untuk dapat 
memuaskan kebutuhan para konsumen. Fungsi utama harga adalah menciptakan pendapatan dan 
mengatur penjualan total suatu produk. Hal ini dikemukakan oleh Swastha (dalam Khasanah, 
2014) sebagai berikut “Apakah harga sebuah barang yang dibeli oleh konsumen memberi hasil 
yang memuaskan? maka dapat dikatakan bahwa penjualan total perusahaan akan berada pada 
tingkat yang memuaskan, dimana diukur dalam nilai rupiah, sehingga menciptakan langganan”. 
 
Promosi 
Pada hakekatya promosi adalah suatu tindakan yang memperkenalkan produk yang kita produksi 
kepada masyarakat diluar sana agar mengetahui produk kita dan keberaaan usaha kita agar 
produk kita dikenal dimasyarakat luas sana. Elemen-elemen promosi mencakup publikasi, iklan, 
promosi penjualan dan pemasaran langsung. Menurut Tjiptono (2017) promosi merupakan 
metode untuk mengkomunikasikan manfaat jasa kepada pelanggan potensial dan aktual. Metode-
metode tersebut terdiri dari atas periklanan, promosi penjualan, direct marketing, personal 
selling, dan publict relations. Meskipun secara garis besar bauran promosi untuk barang sama 
dengan jasa, promosi seringkali membutuhkan penekanan tertentu pada upaya meningkatkan 
kenampakan tangibilitas jasa. Selain itu dalam kasus pemasaran jasa, personil produksi juga 
menjadi bagian penting dalam bauran promosi. 
Promosi merupakan salah satu faktor penetapan keberhasilan program pemasaran agar 
produk yang dihasilkan perusahaan diketahui oleh masyarakat umumnya dan khususnya bagi 
yang membutuhkan produk tersebut, maka perusahaan harus melakukan kegiatan promosi. 
Tujuan dari promosi adalah menginformasikan, mempengaruhi, membujuk serta mengingatkan 
pelanggan sasaran tentang perusahaan dan akhirnya mereka bersedia melakukan pembelian 
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Saluran Distribusi 
Menurut Swasta (2009) Saluran distribusi adalah saluran yang digunakan oleh perusahaan untuk 
menyalurkan suatu barang tersebut dari produsen ke konsumen atau ke pemakai industri. Saluran 
distribusi dapat diklasifikasikan sebagai jalur untuk produk konsumsi dan indusrti, sebagai 
berikut: 
 
Saluran distribusi barang konsumsi  
1) Produsen-konsumen 
2) Produsen-pengecer-konsumen 
3) Produsen-pedagang besar-pengecer-konsumen 
4) Produsen-agen-pedagang besar-pengecer-konsumen 
 
Saluran distribusi barang industri 
1) Produsen-pemakai industry 
2) Produsen-distributor industri-pemakai industry 
3) Produsen-agen-pemakai industry 
4) Produsen-agen-distribusi industri-pemakai industry 
 
Menurut Alma (2013), yang menyatakan bahwa penjualan adalah suatu kegiatan yang 
menekankan pada kegiatan produk, perusahaan mula-mula membuat produk kemudian 
perusahaan menjualnya, berorientasi pada bagaimana terciptanya volume penjualan yang 
sebesar-besarnya dimana rencana ini biasanya jangka pendek dengan kata lain produk sekarang 
harus dijual sekarang. Menurut Tjiptono (2017) Penjualan adalah suatu usaha yang dilakukan 
oleh perusahaan untuk meningkatkan jumlah penjualan yang sudah ada untuk di perbesar jumlah 
penjualannya dari keadaan semula dari ukuran yang digunakan dalam penjualan adalah rupiah. 
Dalam praktek kegiatan penjualan itu dipengaruhi oleh beberapa faktor. Hal ini dikemukakan 
oleh Sigit (2008) Faktor-faktor tersebut terdiri dari: 
 
Kondisi kemampuan penjual  
Transaksi jual beli atau pemindahaan hak milik secara komersial atas barang dan jasa itu pada 
prinsipnya melibatkan dua belah pihak yaitu penjual dan pembeli. Penjual sebagai pihak pertama 
harus bisa meyakinkan pembeli agar dapat berhasil mencapai sasaran penjualan yang diharapkan. 
Untuk maksud tersebut penjual harus memahami beberapa masalah penting yang sangat 
berkaitan, yaitu: 
1) Jenis dan karakteristik produk yang ditawarkan 
2) Harga produk 




Pasar sebagai kelompok pembeli atau pihak yang menjadi sasaran dalam penjualan dapat pula 
mempengaruhi kegiatan penjualannya. Adapun faktor-faktor kondisi pasar yang perlu 
diperhatiakan adalah sebagai berikut: 
1) Jenis pasarnya 
2) Kelompok pembeli atau segmen pasar 
3) Frekuensi pembelinya 
4) Keinginan dan kebutuhan konsumen 
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Modal 
Akan lebih sulit bagi penjual untuk menjual barangnya apabila barang yang akan dijual tersebut 
belum dikenal oleh pembeli atau apabila lokasi pembeli jauh dari tempat penjual. Dalam keadaan 
ini penjual harus memperkenalkan dulu atau membawa barangnya ke tempat pembeli untuk 
melaksanakan maksud tersebut diperlukan adanya sarana serta usaha seperti: 
1) Alat transportasi 
2) Tempat peragaan 
3) Usaha promosi 
     Semua ini hanya bisa dilakukan apabila penjual memiliki sejumlah modal yang diperlukan 
untuk itu. 
 
Kondisi organisasi perusahaan 
Pada perusahaan besar biasanya masalah penjualan ditanggani oleh bagian tersendiri atau ahli di 
bidang penjualan. Lain halnya dengan perusahaan kecil dimana masalah penjualan ditangani oleh 
orang yang juga melaksanakan fungsi-fungsi lain dalam perusahaan. Hal ini disebabkan karena 
jumlah tenaga kerja lebih sedikit dan masalahnya tidak sekompleks dalam perusahaan besar. 
 
Faktor-faktor lainnya 
Faktor-faktor lain yang perlu diperhatikan misalnya periklanan, pemberian hadiah, dan 
kampanye seringkali mempengaruhi penjualan. Namun dalam pelaksanaannya memerlukan dana 
yang cukup besar, bagi perusahaan dengan dukungan modal yang memadai kegiatan dapat 
dilakukan secara rutin. Namun tidak bagi perusahaan yang dukungan dananya kurang memadai 
 
Hipotesis 
Menurut Sugiyono (2018) Hipotesis adalah jawaban sementara terhadap rumusan masalah 
penelitian, di mana rumusan masalah penelitian telah dinyatakan dalam bentuk kalimat 
pertanyaan. 
Berdasarkan latar belakang dan rumusan masalah tersebut diatas maka hipotesis terdiri dari: 
1) H0 : Diduga bahwa variabel harga barang, promosi dan saluran distribusi 
tidakberpengaruh 
signifikan secara parsial terhadap volume penjualan pupuk organik non subsidi pada CV 
Gunung Mas Gresik. 
2) H1 : Diduga bahwa variabel harga barang, promosi dan saluran distribusi tidak 
berpengaruh signifikan secara parsial terhadap volume penjualan pupuk organik non 
subsidi pada CV Gunung Mas Gresik. 
3) H2 : Diduga bahwa variabel harga barang, promosi dan saluran distribusi berpengaruh 
signifikan secara simultan terhadap volume penjualan pupuk organik non subsidi pada 
CV Gunung Mas Gresik. 
4) H3 : Diduga bahwa saluran distribusi yang paling dominan mempengaruhi volume 




Populasi  yang digunakan dalam penelitian ini adalah seluruh data aktifitas perusahaan pupuk 
organik non subsidi CV Gunung Mas Gresik. Dalam penelitian ini sampel yang diambil adalah 
data keuangan dari perusahaan CV Gunung Mas Gresik selama dua tahun yaitu pada tahun 2018-
2019. 
Analisis Regresi Linier Berganda  
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Metode analisis yang digunakan dalam penelitian ini adalah regresi linier berganda. Analisis 
linier berganda ini digunakan untuk mengetahui adanya pengaruh antara variabel terikat yaitu 
volume penjualan (Y) dengan variabel-variabel bebasnya yaitu meliputi harga barang (X1), 
promosi (X2) dan saluran distribusi (X3). 
Rumus regresi berganda adalah: 
Y=a+b1X1+b2X2+b3X3+e 
Menurut Atmaja, (2010:177) 
Dimana: 
       Y        = Volume penjualan 
        b         = Konstanta perubahan variabel X terhadap Y 
        a         = Koefisien konstanta 
        b1 b2 b3 =Koefisien regresi 
       X1       = Harga barang 
       X2             = Promosi 
       X3             = Saluran distribusi 
         e       = Standar eror  
 
Uji t 
Digunakan untuk mengetahui tingkat pengaruh varibel bebas terhadap variable terikat. Uji ini 
dilakukan dengan cara membandingkan nilai t hitung dengan t table. Jika t hitung >t tabel maka 
Ha diterima menolak Ho. Artinya secara parsial variable bebas berpengaruh nyata terhadap 
varibel terikat. 
Uji t dapat dilakukan dengan rumus sebagai berikut: 
 
Menurut Suharyadi (2014) Dimana: 
thitung= t hasil perhitungan 
b1 =koefisien regresi 
Sc =standar error/ variabel pengganggu 
Setelah dilakukan analisis data maka langkah selanjutnya adalah membandingkan nilai 
signifikansinya dengan taraf signifikansi 0,05. Dari keterangan tersebut dapat ditarik kesimpulan 
apakah hipotesis nol (Ho) atau hipotesis alternatif (Ha) tersebut ditolak atau diterima. 
 
Kriteria untuk penerimaan dan penolakan suatu hipotesis adalah: 
a. Nilai t hitung < t tabel, maka hipotesis nol (Ho) diterima dan hipotesis alternatif (Ha) 
ditolak. 
b. Nilai t hitung > t tabel, maka hipotesis nol (Ho) ditolak dan hipotesis alternatif (Ha) 
diterima. 
Atau dengan melihat signifikansi t, yaitu: 
a. Signifikansi t ≤ 0,05, maka hipotesis nol (Ho) ditolak dan hipotesis alternatif (Ha) 
diterima. 
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Sedangkan uji F dilakukan untuk mengetahui tingkat pengaruh semua variable bebas secara 
simultan atau secara bersma-sama terhadap variabel terikat. Uji ini dilakukan dengan 
membandingkan nilai F hitung dengan F table. 










Menurut Suharyadi (2014) 
Dimana: 
Fhitung = Hasil perhitungan 
R = Koefisien korelasi linier berganda 
n = Banyaknya data  
k = Banyaknya variabel bebas 
Setelah dilakukan analisis data dan diketahui hasil perhitungannya, maka langkah selanjutnya 
adalah membandingkan nilai signifikansi dengan taraf signifikansi 0,05. dari keterangan tersebut 
dapat ditarik kesimpulan apakah hipotesis nol (Ho) atau hipotesis alternatif (Ha) tersebut ditolak 
atau diterima. 
 
HASIL DAN PEMBAHASAN 
 
Regresi Linier Berganda 
Untuk mempermudah perhitungan analisis regresi linier berganda berikut ini akan penulis 
sajikan hasil olahan data dengan mrnggunakan program SPSS 25.0 dari variabel yang dianalisis: 








t Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) -1492.889 322.402  -4.631 .000 
Harga Barang 25.200 4.829 .750 5.218 .000 
Promosi .411 .119 .570 3.440 .003 
Saluran Distribusi .063 .013 .763 4.84 .000 
a. Dependent Variable: Volume Penjualan    
Sumber:Lampiran 2 diolah   
 
Berdasarkan tabel hasil perhitungan regresi linier berganda tersebut diatas maka dapat disusun 
persamaan regresi linier berganda sebagai berikut: 
Y=1492.889+0,750X1+0,570X2+0,763X3 
Dari persamaan diatas dapat diinterprestasikan sebagai berikut:  
a =1492.889 merupakan nilai konstan yang berarti bahwa apabila variabel bebas dalam penelitian 
(harga barang, promosi dan saluran distribusi) yang mempengaruhi = 0, maka hasil yang 
diperoleh dari volume penjualan (Y)  adalah sebesar 1492.889. b1 = 0,750 artinya untuk variabel 
harga barang koefisien regresi (b1) menunjukkan nilai 0,750 yang berarti apabila variabel harga 
barang  mengalami kenaikan satu unit maka akan dapat meningkatkan volume penjualan sebesar 
0,750 pada saat variabel bebas yang lain sama dengan nol.  
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b2 = 0,570 artinya untuk variabel promosi koefisien regresi (b2) menunjukkan nilai 0,570  yang 
berarti apabila variabel promosi mengalami kenaikan satu unit maka akan dapat meningkatkan 
volume penjualan sebesar 0,570 pada saat variabel bebas yang lain sama dengan nol. b3 = 0,763 
artinya variabel saluran distribusi koefisien regresi (b3) menunjukkan nilai 0,763 yang berarti 
apabila variabel saluran distribusi mengalami kenaikan satu unit maka akan dapat meningkatkan 
volume penjualan sebesar 0,763 pada saat variabel bebas yang lain sama dengan nol. Dari hasil 
koefisien variabel-variabel bebas di atas bernilai positif. Hal ini berarti mempunyai arah 
perubahan yang searah dengan variabel terikat. Disamping itu koefisien variabel saluran 
distribusi dengan koefisien regresi sebesar 0,763 mempunyai nilai terbesar dibandingkan dengan 
koefisien regresi variabel bebas yang lain (harga barang dan promosi). Dengan demikian dapat 
ditarik kesimpulan bahwa faktor yang paling dominan adalah faktor saluran distribusi. 
 
Korelasi berganda 
Analisa korelasi ganda digunakan untuk mengetahui derajat hubungan linier satu variabel dengan 
variabel lain. dan hasil analisa korelasi ganda menggunakan SPSS versi 25.0 sebagai berikut : 
 
Tabel 2. Hasil Korelasi Berganda 
Model Summary 
Model R R Square 
Adjusted R 
Square 
Std. Error of the 
Estimate 
1 .814a .662 .611 42.778 
a. Predictors: (Constant), Saluran Distribusi, Harga Barang, Promosi 
 
Dari tabel di atas diperoleh korelasi ganda (r) sebesar 0,814 atau 81,4%. Dari nilai r tersebut 
dapat ditarik kesimpulan bahwa hubungan antara harga barang, promosi dan saluran distribusi 
secara bersama-sama dengan hasil volume penjualan adalah sangat kuat atau tinggi. 
 
Koefesiensi Determinasi 
Koefisien determinasi adalah merupakan harga yang menyatakan besarnya pengaruh dari 
variabel bebas yang dianalisis secara secara bersama-sama terhadap variabel terikat. Berikut ini 
akan penulis sajikan hasil pengolahan data dengan menggunakan program SPSS 25.0. 
 
 




Sedangkan pengolahan data diatas juga diperoleh nilai determinasi R2 yaitu sebesar 0,662 artinya 
variasi (naik turunnya) volume penjualan (Y) mampu diterangkan oleh perubahan variabel harga 
barang (X1), promosi (X2) dan saluran diastribusi (X3) secara bersama-sama sebesar 66,2% 
sementara sisanya yaitu sebesar 33,8% adalah dipengaruhi oleh variabel lain diluar persamaan 




Model R R Square 
Adjusted R 
Square 
Std. Error of the 
Estimate 
1 .814a .662 .611 42.778 
a. Predictors: (Constant), Saluran Distribusi, Harga Barang, Promosi 
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Uji t pada dasarnya menunjukkan apakah variabel bebas secara individu mempunyai pengaruh 
signifikan terhadap variabel terikat. Adapun kriteria daerah penolakan dan penerimaan hipotesis 
adalah : 
a. Ho ditolak dan Ha ditrima yaitu jika thitung >ttabel artinya variabel bebas secara parsial 
mempengaruhi variabel terikat. 
b. Ho diterima dan Ha ditolak yaitu jika thitung<ttabel artinya variabel bebas secara parsial tidak 
mempengaruhi variabel terikat.  
Berikut adalah tabel yang menunjukkan hasil uji t dan besarnya t tabel dengan menggunakan 
SPSS versi 25.0. 
 
 
Tabel 4. Hasil Uji T 




Sig Kesimpulan Keterangan 
Harga Barang 
(X1) 
5.218 1.725 .000 H1 Diterima t hitung>t tabel 
Promosi (X2) 3.440 1.725 .003 H2 Diterima t hitung >t tabel 
Saluran 
Distribusi (X3) 
4.842 1.725 .000 H3 Diterima t hitung> t tabel 
Sumber :Diolah Dari Lampiran 
 
Dengan analisa sebagai berikut: 
Harga Barang (X1) 
Dari hasil uji t diperoleh nilai thitung (5.218) lebih besar dari nilai ttabel (1,725) sehingga thitung≥ttabel 
dengan tingkat signifikan 0,000<0,05 maka H1 diterima, yang artinya bahwa ada pengaruh yang 
signifikan antara variabel harga barang (X1) terhadap volume penjualan (Y). 
 
Promosi (X2) 
Dari hasil uji t diperoleh nilai thitung (3.440) lebih besar dari nilai ttabel (1,725) sehingga 
thitung≥ttabel dengan tingkat signifikansi 0,003<0,05 maka H2 diterima, yang artinya bahwa 
tidak ada pengaruh signifikan antara variabel promosi (X2) terhadap volume penjualan (Y). 
 
Saluran Distribusi (X3) 
Dari hasil uji t diperoleh nilai thitung (4.842) lebih besar dari nilai t tabel (1,725) sehingga t 
hitung ≥ttabel dengan tingkat signifikansi 0,000<0,05 maka H3 diterima, yang artinya bahwa 
ada pengaruh yang signifikan antara variabel saluran distribusi (X3) terhadap volume penjualan 
(Y). 
 
Uji F  
Uji F digunakan untuk menguji hipotesis semua variabel bebas secara bebas secara bersama-
sama terhadap variabel terikat. Ho ≠ 0, ada pengaruh antara variabel bebas terhadap variabel 
terikat, Ho=0 tidak ada hubungan antara variabel bebas terhadap variabel terikat. Dari pengujian 
data dengan menggunakan program SPSS 16.0 didapatkan hasil uji F sebagai berikut: 
 
Tabel 5. Hasil Analisis Uji Hipotesis Simultan Anova 
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ANOVAb 
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 
1 Regression  71727.999 3 23909.333 13.065 .000a 
Residual 36599.334 20 1829.967   
Total 108327.333 23    
a. Predictors: (Constant), Saluran Distribusi, Harga Barang, Promosi 
b. Dependent Variable: Volume Penjualan 
 
Dari hasil F hitung menunjukan sebesar 13.065 α sebesar 5% atau 0,05 dengan dk pembilang=3 
dan dk penyebut=20 didapatkan Ftabel sebesar 3,0984. Hal ini terbukti bahwa Fhitung>Ftabel 
(13,065>3,0984). Berati secara simultan atau secara bersama-sama variabel harga barang, 
promosi dan saluran distribusi mempunyai pengaruh signifikan terhadap volume penjualan. 
 
KESIMPULAN DAN SARAN 
 
Berdasarkan hasil analisis data yang telah dilakukan terhadap seluruh data yang diperoleh, maka 
dapat diambil kesimpulan sebagai berikut : 
1. Dalam pengujian secara parsial dengan menggunakan uji t antara masing-masing variabel 
bebas dengan variabel terikat adalah sebagai berikut: Harga barang secara parsial 
berpengaruh positif terhadap volume penjualan. Promosi secara parsial berpengaruh 
positif terhadap volume penjualan. Saluran Distribusi secara parsial berpengaruh positif 
terhadap volume penjualan.  
2. Dalam pengujian hipotesis secara simultan dengan menggunakan uji F Variabel Harga 
barang, Promosi dan Saluran distribusi memiliki pengaruh simultan yang signifikan 
terhadap Volume penjualan.  
3. Dalam pengujian hipotesis variabel yang paling dominan adalah variabel saluran 
distribusi yang berpengaruh terhadap volume penjualan.  
 
Setelah penulis mempelajari keadaan yang terjadi pada konsumen CV Gunung Mas Gresik 
beberapa saran yang dapat penulis rekomendasikan bagi CV Gunung Mas Gresik adalah agar 
lebih memperhatikan harga barang, promosi dan saluran distribusi dengan baik dan bener. 
Berdasarkan kesimpulan diatas maka penulis dapat memberikan saran-saran sebagai berikut: 
1. Mengingat pengaruh dari harga barang, promosi dan saluran distribusi terhadap volume 
penjualan sangat besar, maka perusahaan harus terus menerus melakukan survey pasar 
tentang kondisi pasar dan untuk meningkatkan volume penjualan maka perusahaan 
sebaiknya juga meninjau tentang kebijaksanaan dalam menentukan harga barang dan 
melakukan promosi. Karena dengan menentukan harga maka perusahaan bisa 
menentukan harga jual produknya sesuai dengan kualitas produk yang akan dipasarkan, 
sehingga masyarakat akan merasa terpenuhi kebutuhannya dan dengan melakukan 
promosi masyarakat akan mengetahui tentang produk yang dihasilkan oleh perusahaan, 
misalnya tentang kualitas barang, harga barang dan lokasi untuk mendapatkan produk 
tersebut.  
2. Dalam hal saluran distribusi ini merupakan faktor yang paling dominan, maka perusahaan 
perlu meningkatkan kebijakan tentang saluran distribusi untuk pengiriman produk 
kepada konsumen.Demikian kesimpulan dan saran yang telah penulis uraikan semoga 
dapat menjadi bahan pertimbangan dan membantu CV Gunung Mas Gresik untuk lebih 
baik dalam meningkatkan volume penjualan dimasa yang akan datang untuk memperluas 
usaha dan tetap dapat beroperasi dengan baik dengan persaingan yang sangat banyak. 
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